




5.1. Kesimpulan  
 Pada bagian ini akan menjelaskan mengenai kesimpulan hasil penelitian 
guna menjawab rumusan masalah yang telah tersusun serta pembuktian atas 
pengujian hipotesis. Berikut ini adalah kesimpulan penelitian: 
1. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis menunjukkan bahwa kemudahan 
penggunaan berpengaruh positif signifikan terhadap minat menggunakn 
fintech peer to peer lending syariah. Hal ini dibuktikan dengan nilai 
signifikansi 0.00<0.05, maka dapat disimpulkan bahwa semakin tinggi 
kemudahan penggunaan yang diberikan, maka semakin tinggi pula minat untuk 
menggunakannya. 
2. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis menunjukkan bahwa brand awareness 
berpengaruh positif signifikan terhadap minat menggunakn fintech peer to peer 
lending syariah. Hal ini dibuktikan dengan nilai signifikansi 0.00<0.05, maka 
dapat disimpulkan bahwa semakin unik, bagus, dan mudah diingat nama 
produk tersebut, maka akan semakin tinggi minat untuk menggunakannya. 
5.2. Keterbatasan Penelitian 
 Pada penelitian ini masih terdapat keterbatasan dan kekurangan  yang 





1. Hasil dari penelitian ini masih sederhana dan masih memerlukan penelitian 
selanjutnya untuk mendapatkan hasil yang akurat. 
2. Masih terbatasnya variabel independen dalam penelitian, yaitu hanya 
kemudahan penggunaan dan brand awareness. 
3. Objek penelitian tidak mencakup semua pengguna fintech di Indonesia, 
karena tidak semua fintech masuk kriteria yanag akan diteliti oleh peneliti. 
5.3. Saran  
 Bedasarkan hasil analisis penelitian yang telah disimpulkan, maka 
penelitian ini dapat memeberikan saran-saran yang dapat bermanfaat bagi pihak-
pihak yang terkait dalam penelitian ini. Adapun saran-saran yang diberikan adalah 
sebagai berikut : 
1. Bagi Peneliti Selanjutnya 
Peneliti selanjutnya dapat menambahkan variabel lain agar lebih bervariasi, 
periode waktu pengamatan yang lebih lama dan daerah penilitian lebih besar 
agar memproleh informasi penlitian lebih akurat. 
2. Mengingat pentingnya pembiayaan berbasis peer to peer lending, OJK perlu 
melakukan pengawasan pada perusahaan fintech ini. 
3. Dapat diprediksi bahwa pertumbuhan pembiayaan melalui dunia maya akan 
terus meningkat dari waktu ke waktu, disarankan BI menetapkan regulasi 
yang jelas untuk peer to peer. Jika demikian, maka BI mengharuskan setiap 
perusahaan fintech peer to peer menjadi anggota Lembaga Penjamin 




4. Bagi PT Ammana 
Mampu mempertahankan dan semakin meningkatkan kemudahan 
penggunaan bagi penggunanya, mampu mmepertahankan nama perusahaan 
yang baik, unik, mudah diingat, dan melambangkan produk Syariah. Hal itu 
bertujuan agar semakin banyak masyarakat yang berminat mengajukan 
pembiayaan dan mengelola dengan baik agar pembiayaan yang disalurkan 
semakin baik dan produkti, jadi pembiayaan yang sudah disalurkan dapat 
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